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Abstrak 
Tujuan penelitian ialah untuk mengetahui pengaruh persepsi mengenai “Program 
Santika Important Person” terhadap keputusan pembelian. Untuk mengetahui pengaruh 
sales promotion “Program Santika Important Person” terhadap keputusan pembelian. 
Untuk mengetahui pengaruh persepsi dan sales promotion “Program Santika Important 
Person” terhadap keputusan pembelian. 
Metode penelitian menggunakan jenis penelitian asosiatif dan penelitian kuantitatif. 
Metode pengumpulan data dilakukan dengan cara mengumpulkan data primer maupun 
data sekunder, berupa informasi latar belakang obyek penelitian. Sampel yang diambil 
adalah konsumen tetap yang menjadi member Hotel Santika Premiere Jakarta. Metode 
yang digunakan untuk menganalisis data adalah analisa korelasi dan regresi. 
Hasil yang dicapai melalui analisis data tersebut peneliti mengetahui bahwa ada 
hubungan korelasi yang cukup signifikan antara persepsi Program Santika Important 
Person terhadap keputusan pembelian. Peneliti juga mengetahui pengaruh sales 
promotion “Program Santika Important Person” terhadap keputusan pembelian. 
Mengetahui hasil secara serentak bahwa ada hubungan pengaruh persepsi dan sales 
promotion terhadap keputusan pembelian. Analisis data menunjukkan adanya korelasi 
rendah untuk variabel bebas X1 terhadap variabel terikat Y. Sedangkan variabel bebas 
X2 terhadap variabel terikat Y menunjukkan hasil yang sangat kuat. Dalam analisis 
regresi terlihat adanya hasil yang konstan dan saling mempengaruhi dari X1, X2, dan Y 
tersebut. 
Simpulan adalah Variabel yang paling berpengaruh paling dominan terhadap keputusan 
pembelian konsumen dalam penelitian ini adalah variabel Sales promotion. Dengan 
adanya promosi yang ditawarkan, konsumen merasa tertarik untuk mengisi penuh kolom 
cap stempel guna mendapatkan voucher komplimentary sebagai hadiah yang akan 
diterima.  
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